
























































































































　ヨーロッパの Industrial Quimica Lasem はバルセロナ
にあるファインケミカル事業の欧州起点です。それからア
メリカにも、日清オイリオ USA という会社があります
が、これについては今、日清のヘルシーリセッタのマー
ケットリサーチをしています。また、今この会社はニュー
ジャージーに事務所を置いていますが、近々ロサンゼルス
の方に移そうと思っています。
　その理由は、リセッタのマーケティングの傍ら、家庭用
の日清サラダ油を輸出しているのですが、その輸出先が日
系、中国系、韓国系、こういった地元経営のスーパーが何
軒か出ていますので、そちらのゴンドラに日清サラダ油を
並べて店頭で売っています。ただし、これはほとんど儲か
りません。アメリカの原料を日本まで船で持ってきて、日
本で製造して日本で詰めて、そしてまた太平洋を往復して
西海岸に上陸させて店頭へ置くという、なんとも不合理な
商売です。量も大したことはありませんが、ご要請がある
ので細々とやっています。これも将来ヘルシーリセッタと
か、日清サラダ油の本格的な進出のためのマーケティング
と位置付けています。
４ ．日清オイリオグループの中国事業
　先ほどもふれましたが、1907年に大連につくり、戦後没
収され、それから40年余りを経て1988年にもう一度大連に
出ました。これは日本スペックのサラダ油を作るというこ
とで、サラダ油の精製工場と搾油工場を1988年につくり、
そしてその油を売るために、1993年に上海に出たのであり
ます。
　そして2005年に大連日清製油というのを当時、大連市内
の経済開発区に工場をつくって営業を始めましたが、市の
方針が変わり公園やマンションを建てる再開発計画のエリ
アに入ってしまいました。経済開発区ができたときには、
「いらっしゃいませんか」と言われ、我々もなじみの土地
であるため、「では、出ましょう」と出たのですが、方針
が変わると有無を言わさず出ていけということで、市が代
替地として用意してくれた別の地域に移ることにしまし
た。
　しかし、移ることによって得たものがもう１つありまし
た。当時大連でつくった最初の工場は日産800トンの大豆
の原料を作る規模でしたが、その後21世紀になって中国の
飛び抜けた経済成長で人々の食料の摂取量が段違いに伸び
るということがあり、もう1900年代の後半で日産800トン
53日清オイリオグループの中国市場開拓
というのは大変小さい工場となってしまいました。
　当時出たころは、まだまだ見劣りするような規模ではあ
りませんでしたが、時代の変遷、特に中国の非常に速い歴
史の中では、800トンというのは本当に小さい工場となっ
てしまいました。周りでは2,000トンから3,000トンの工場
が各地に出現し、現在では日産5,000トンの工場もまった
く珍しくありません。この当時の判断としては、2.5倍の
日産2,000トンの工場にしました。
　日産800トンから2,000トンの違いは、たくさん作ればた
くさん儲かるのかということではなく、要するに装置産業
であるが故に非常にローマージンなのです。できるだけた
くさん作ってスケールメリットを得なければなりません。
実際の仕事、オペレーションというのはほぼ100パーセン
トコンピューターが管理しているので800トンから2,000ト
ンでも10人が25人必要になることはない訳で、ほとんどそ
の10人で回るのです。それから販売のほうも、いわゆるテ
レフォン商売で、電話一本で今日、お宅に何千トン、何百
トンをいくらでと、こういう商売なのです。ただ油のほう
は、これはやはりきめ細かなセールスマンが必要なので一
概には言えませんが、こと作る、コストをどれだけミニマ
イズしていくかという観点からすれば、これは大型化に越
したことはないのであります。
　中国の大豆の輸入量について簡単に触れます。10年前と
の大豆の輸入量はざっと５倍、搾油量が2.5倍になってい
ます。中国の生産量はあまり変わらないため、ほとんどが
輸入になったのであります。すべての穀物、それから鉱物
資源がそうであるように、特に中国だが、中国、インドが
経済発展をして需要が増えました。従って中国の買いに左
右される相場がずっと07年ぐらいから続いていますが、こ
れも我々の製油産業が相場に非常にさらされるということ
です。元々中国は、かつては1990年代早々までは自国で生
産した大豆を輸出に回していることもありましたが、21世
紀手前で輸入国に転じたわけです。
　ここから本題に入りますが、こういった中国でのビジネ
スが、実は大きなターニングポイントを迎えたのでありま
す。1995年に制定された外商投資産業指導目録において、
我々のこの産業が制限業種に指定されました。外商投資と
いうのは、我々外資の投資を許認可する当局があるのです
が、ここが、この産業は奨励する、この産業はもうこれ以
上投資をしてはならないということで、我々の設備投資の
案件はすべて許認可が下りなくなったということとなって
しまいました。
　一番最初に出たのが1995年で、それから３番目に、2002
年に油脂加工というのが出て、ここぐらいまではまだそれ
ほど強い規制はありませんでしたが、2007年の第５版で、
初めて大豆油、菜種油、パーム油というのが制限業種に明
記されました。かつ2011年に公布され、2012年に施行され
た一番新しい産業指導目録の中では、大豆、菜種、パーム
にとどまらず、ほとんどの油糧油種を加工とする産業、特
に外資に対しては制限が加えられたわけです。
　要するに、実質的にはもう拡大路線は取れない、キャパ
を増やそうとしても投資外案件としては投資が認められな
いので、さあどうするかというと、それは中国側が中国の
会社とのジョイントで、かつ中国企業がマジョリティーを
取るということです。最低51：49、50パーセント以上のマ
ジョリティーを中国側が取った場合のみ、その会社は投資
を続けることができるということになり、これが後ほど述
べる、日清オイリオグループの中国における油脂の事業展
開のターニングポイント、かつそれをどのように変えてい
くかというところに繋がっていくのであります。
５ ．中国油脂市場の環境
　家庭用の市場ですが、金龍魚というメーカーが所狭しと
並んでいます。これはアジアの資本で、益海嘉里集団とい
うところです。これも巨大なサプライチェーンを持った資
本ですが、これがもうすでに家庭用という意味では中国で
40パーセントを超えるシェアを持つに至っています。
　国営企業では、中糧集団というところが作っている福臨
門というブランドです。これもスーパーに所狭しと並んで
います。あと魯花と言って、山東省にある落花生のメー
カーです。実はこの大手２社で50パーセント、大手３社ま
で入れると実に３分の２、65パーセントぐらいのシェアを
３社で持ってしまっています。我が社はどこにあるかとい
うと、何パーセントかというのは申し上げられませんが、
本当にわずかなものです。
　その次は油種別の中国のシェアである。ほとんど変わら
ず、ぴたっと止まっています。本当は年率10パーセントず
つ、ぐーっと伸びているがシェアは変わりません。なぜな
らば、中国というのはその地方地方で生産された油糧種子
を食する文化が変わらないのです。例えば北では大豆、落
花生、西のほうに行くと、武漢などのあの周辺は菜種の産
地なので、やはり菜種油を食します。南に行くと、落花生
と菜種ということになっているので、できる原料に沿った
消費形態になっているというのがおわかりいただけるかと
思います。
　上海のスーパーの食用油売り場では、あらゆる種類、あ
らゆるブランドが所狭しと並んでいますが、実はシェアは
大手２社で50パーセントを取っています。いろいろなメー
カーを並べたところで、本当に売れているシェアというこ
とを見ていくと残念ながらこの巨大な２社が半分以上占め
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ているとなっています。
　販売形態ですが、上のゴンドラに置いてあります。実は
日本もそうなのですが、日本もゴンドラで、いわゆる定番
商品と言うここの回転と、それから下のエンド陳列とか、
特売とか、こういうプロモーションをやっているときと
やっていないときの売り上げは、もう段違いに違うので
す。中国ももちろん例外ではなくて、メーカーから派遣し
た販売員が、買い物のバスケットを持ったお客さんに「今
日はうちは近隣より安いですよ」と言ってお客さんが買っ
ていきます。これがあるなしで、ものすごく売り上げが
違ってきます。
　これは百貨店関係の方には大変失礼ですが、かつて百貨
店は棚貸しを、今でもそうですがテナントを入れて、売れ
たものだけということですが、今現在の中国のスーパーで
はそういった色合いが非常に強く、お金が掛かります。要
するにマネー、まさにお金だけで店づくりをやっているだ
けでは、そういうスーパーは必ず滅びるというか、撤退を
余儀なくされるでしょう。やはり店づくりが大事なので
す。
６ ．中国油脂事業の展開方針
　次に、先ほど制度で制限業種となってしまったので拡大
路線が取れなくなったという話をしましが、それをどう
やって中国でやっていくのか。本題中の本題になります
が、中国油脂事業の展開方針といったところで、皆さんも
ご存じの SWOT 分析をしたわけであります。
　機会も、中国はビジネスチャンスがまだまだあり、安
全・安心思考も高まっており、それから都市化が進展し
て、可処分所得はものすごく増加しています。食料の多様
化もあり、肥満が原因となる三高という生活習慣病も増え
ているのだ。ということで、我が社の健康オイルとか、日
本スペックの高品質のサラダ油のチャンスは十分あると
思っています。
　脅威もいっぱいありますが、我々にとっての脅威は先ほ
ど言った制限業種、これに尽きます。
　ということで私たちはできないことがもう明らかになり
ました。それはマーケットの拡大、業容の拡大に投資がで
きないということです。従って、できることをやろうとい
うことを決めたのです。
　では、どのように展開していくかということですが、上
海事業という意味で我々は健康オイルを最高峰とした、要
するに量を求めない、付加価値の高い商品で利益を上げる
ようにしようと思っています。
７ ．世界に挑むヘルシーリセッタ
　今、リセッタを本格展開しようとしていますが、これを
大連でつくるということです。中糧集団公司と2013年９月
に合弁事業を調印しました。来年の３月、できればもう少
し早く新合弁企業ができます。今は100パーセント日清な
のですが、51パーセントを譲渡して、51：49の資本構成で
新たな会社をつくりました。
　日清の技術力を生かした日清リセッタは、実は私どもは
中国で特許を持っています。特許の有効期限があと７年ぐ
らいありますが、それまで中国では他社がどんな技術を用
いられても、我が社が持っている日清ヘルシーリセッタと
同じものはできません。私どもの技術力と言えば技術力な
のですが、これを中糧集団との間で共有して商品を作ろう
ということです。
　それから私どもにとって大変な魅力なのは、この中糧集
団というのは油だけではなくて中国における国営での穀物
ナンバーワンということです。大変な規模を持った公司な
ので、ここと組むということは国家と組むと言ってもいい
ぐらいの大プロジェクトがうまくいったということです。
この中糧集団が持っている原料のサプライチェーンの力、
もちろん販売力、それからルート、マーケティング力、こ
ういったものを融合させて、これをスプリングボードとし
て中国事業を大きくシフトしていく方向に今あります。
